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일본의 라쿠텐(樂天) 인터넷 쇼핑몰 
라쿠텐(樂天) 
들어가며 
라쿠렌은 일본에서 가정 성공되고 있는 인터넷 쇼 
핑몰 ”라쿠텐 시장(쌓天세J껴. http://www.raku 
ten.cojp)"을 운영하고 있는 벤처기업이며 1997년 
2월에 띠키타니(二木삼)를 중심으로 설립되었다 
인터넷 쇼핑몰이란 인터넷 상에 구축된 가상적 
인 쇼핑올에 복수 기업이 점포를 출점 (W店)하고 
있는 형태를 말하며 현실의 상가처럼 인터넷 쇼핑 
몰에도 여러 종류의 가게가 모여 있다 한 기업이 
자사의 사이트를 만들고 그 기업이 준비한 상품을 
그 곳에 올려 판매하는 곳이 아니라 인터넷 쇼핑 
몰에는 대기업부터 소매나 음식점까지 여러 형태 
의 법인이나 개인이 거기에 상품을 올려 판매하는 
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곳이다 현실의 상가와 같이 인터넷 쇼핑몰도 점 
포의 집객(集客)효과 향상이나 소비자의 인지도 
향상을 목적으로 해서 구축되는 것이다 인터넷 
쇼핑판은 이용자에게는 집안에서 전세계에 분산되 
어 있는 정포에서 물건을 살 수 있게 해주며 기업 
에게는 작은 창업 자금으로 지라적인 장벽을 넘어 
서 전세계의 소비자갈 대상으로 거래릎 할 수 있 
게 해준다 더구나 중간상을 건너 뛰어 직접 소비 
자와 거래들 할 수 있는 것이다 
라쿠텐이 운영하는 인터넷 쇼핑을 파쿠텐 시장 
에는 2000년 3월말 현재 2400점포가 출접하고 
있으며 2000년 1월부터 3월까지 3개월간의 한달 
평균 산규 출점수는 약 260에 이른다 인터넷 이 
용자가 사이트를 보러 오는 회수인 한달 당 히트 
수는 8500만을 념어서서 Yahoo l Japan 등 3대 
사이트의 뒤를 잇고 있다 1) 
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라쿠텐은 1999년 결산에서 매상고 6억 300만 
엔에 대해서 2억 2700만엔의 경상 이익을 기록 
했으며(그립 1. 2) 2000년4월 19일에 장외 시장 
에 주식을 퉁록하였다 Yahoo! Japan을 비롯해 
서 인터넷 관련 벤처기업은 이익을 계상하지 못한 
채 주식 공개에 이른 경우가 많은데 라쿠텐은 그 
려한 기업과 달리 이익을 올릴 수 있는 체질을 벌 
써 획득한 것이다 이 점은 주식 공개를 노리고 
있는 다른 벤처기업과 다른 점이라고 할 수 있다 
이하에서는 미키타니가 고안한 인터넷 쇼펑몰 
라쿠텐 시장이 다른 쇼핑몰과 어떻게 다른지 무엇 
이 특정인지를 살펴보고자 한다 들어가기 전에 
사장인 미키타니란 인물에 대해서 먼저 기술할 것 
이다 대기업에 있어서도 불론 그렇겠지만 벤처기 
업에 있어서는 특히 그 기업을 이끌어 나가는 인 
물이 하는 역할이 크기 때문이다 
언터넷 쇼명몰 개젤 결정 
미키타니는 1965년 일본 효고(兵庫)에서 태어 
났다 그는 히토쓰바시( 橋)대학교를 졸영하고 
나서 일본 흥업은행 (The Industry Bank of 
Japan)에 입사하여 전형적 엘리트 코스를 나아 
가고 있었다. 미키타니가 일본 흥업은행에 입사한 
1988년쯤은 일본에서는 거품경기가 한창이었으며 
일본 금융기관들도 풍부한 자금력을 가지고 세계 
시장을 석권하던 시기였다 그 당시만 해도 일류 
대학교 학생들에게 취직 자리로서 은행은 인기가 
않았는데 그 가운데에서도 장기 설비투자 자금을 
공급하는 정부계 금융기관으로서 산업계에 큰 영 
향력을 가지고 었던 일본 홍엽은행에는 우수한 인 
재가 모였다‘ 미키타니는 입사한 후 은행에서의 
해외 유학 시험에 합격해서 Harvard 대학교 대 
학원에 파견되었다 그는 MBA를 취득하고 1993 
년에 일본 흥업은행에 돌아가서는 미디어 관련의 
M&A를 당당하는 부서에 배속되었다 이 당시 
업무 관계로 그는 80FT BANK사의 손(孫)정의 
사장이나 DirecTV(현 Sky PerfecTV)의 마스다 
(增田)사장과 연식을 가지게 되었다고 한다 
미키타니는 유학 중 미국 비즈니스계의 culturc 
에 충격을 받았다 우수한 학생일수록 대기업에 취 
직하지 않고 직접 사업을 일으키며 비록 실패했더 
라도 challenge정신이 높게 사지는 것이었다 대 
학원에 다니면서 기업을 경영하고 있는 학생들도 
있었으며 그들을 보고 창업(創業)에 대한 관심을 
가지게 되었다고 한다 일본에서는 대기업을 그만 
두고 사업을 일으키려는 사람이 요즘 조금씩 늘고 
있기는 하다 하지만 미키타니가 일본 홍업은행을 
퇴직한 1995년 당시는 경기 침체로 언한 기엽의 
구조조정 (restructuring)이 진행되고 있는 시기 
였는데 감히 회사를 나가겠다는 사랑은 소수에 불 
과한 상태였다 미키타니는 학생 시절에도 취직 
후에 직접 사엽을 시작하는 것을 아예 생각해 보 
지 않았다고 한다 그는 은행을 그만두고 자기가 
하고 싶은 것을 할까 말까 한참 고민했다고 한다 
그러한 미키타니를 결성시켰던 것은 그의 고향인 
고베(神戶)가 대지진으로 인해 큰 피해를 받은 사 
건이라고 한다 그는 친척이 죽은 것을 보고 할 








수 있을 때 자기가 하고 싶은 것을 힘껏 하려고 
마음을 먹게 되었다고 한다 
일본 흥업은행을 1995년에 퇴직한 후 미키타 
니는 M&A에 관한 consulting 회사인 Crimson 
Group을 설립했으며 SOFT BANK나 Direct 
TV한테서 financial adviser'-l- M&A 교섭 엽무 
둥을 맡게 되었다 Crimson Group는 잘 되고 
있었으나 미키타니는 만족감을 얻지 봇했다고 한 
다. Adviser라는 엽장이 아니라 자기가 주도권을 
잡고 비즈니스를 하고 싶다는 마음이 점점 커져 
갔기 때문이다 
미키타니는 새로 사업을 시작하기에 앞서 100 
개가 념는 사업안을 생각해 보았다 그 중에는 맥 
주 레스토랑이라든가 빵의 체인 스토어 등 여러 
가지가 있었다 그 가운데 인터넷 쇼핑몰을 선택 
하게 되었는데 그것은 Crimson Group에서 일하 
다가 인다넷의 가능성에 깨달았기 때문이다 일본 
흥업은행을 떠나는 것은 거기에 모여 오는 정보의 
거대한 순환에서도 떠나게 될 것을 의미한다 퇴직 
후 그러한 정보에서 소외된 미키타니는 개인에게 
는 정보가 모여 오지 않는다고 초조해 하고 있었 
다 그러나 그는 인터넷을 통해서 집에 있으면서 
도 각종 정보에 접근할 수 있다는 것을 알게 되 
었다 기업 사이트에서 공개되어 있는 정보를 보 
거나 전세계의 친구들과 e→mail을 주고받음으로 
써 매우 다양하고 자세한 정보를 수집할 수 있었 
다고한다 
사업을 선택할 때 더 하나 문제가 된 것은 자 
금이었다‘ 맥주 레스토랑 등은 자금이 매우 많이 
필요할 것이다 그다지 풍부하지 못한 자금을 가 
지고 사업을 시작하려면 역시 인터넷 관련 비즈니 
스가 그만이었다 결국 미키타니는 100개가 넘은 
사엽 안에서 인터넷 쇼핑올을 하기로 결정해서 
1997년 2월 라쿠텐 주식회사(설립 당초는 주식 
회사 MDM. 그 뒤에 회사병을 바꾸었음)를 설럽 
했고 1997년5월에 인터넷 쇼핑몰 “라쿠댄 시장” 
을 개설했다 직접 상품을 생산하거나 매입하려면 
자금력이 펼요하기에 상품 판매를 서포트하는 일 
을 하기로 한 것이다 그렇지만 그 당시 일본에서 
는 전자상거래는 이른바 “겨울”이었다 
하지만 미키타니는 미국에 이어 일본에서도 인 
터넷 관련 비즈니스가 틀립없이 확산될 것이라는 
확신이 있었다고 한다 인터넷은 싸고 펀리한데다 
가 시간과 공간을 초월하는 통신 수단이므로 앞으 
로 통신의 핵으로 될 것이며 인터넷이 보급되면서 
인터넷 상에서의 상거래도 대단히 활발해질 것이 
라는 생각을 그는 가지고 있었다 2) 게다가 일본 
에서는 유통 경로가 복잡한데 인터넷에 의하여 그 
것을 단순화할 수 있다면 사람들이 더욱 많이 인 
다넷으로 물건을 사게 될 것이라고 미키타니는 생 
각했다 그리고 일본에서는 휴대폰이 널리 보급되 
어 았으며 일본인은 한달에 1만엔쯤 휴대폰비로 
서 지불하는 것을 꺼려하지도 않으므로 인터넷 자 
체도 쉽게보급될 것이라고 예상했다‘ 3) 
당시 대부분의 사람들이 인터넷 비즈니스에 대 
해서 부정적인 생각을 가지고 있었다 하지만 미 
키타니는 인터넷 비즈니스의 장래성을 믿고 그 이 
유를 위에서 알했다시피 논리적으로 설명할 수 있 
었다 그는 자기가 새운 논리적인 가설과 많은 사 
람들의 생각에 차이가 있을 때가 비즈니스 찬스라 
고 믿었다 특히 자금력으로 뒤지는 벤처기업 경 
우 많은 사람들이 성공할 수 있다고 믿는 시장에 
서는 성공하기 어려울 것이라고 생각했다 그래서 
실패를 두려워하지 않고 감히 자기가 바르다고 생 
각하는 방향으로 나아가기로 했다 
위와 같은 생각 아래 미커타니는 인터넷 쇼핑 
볼을 장업하기로 했다 창엽 자금 6000만엔은 미 
키타니가 Crimson Group에서 번 돈과 에인젤에 
서 제공된 자금으로 마련했다， 
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라쿠탠 시장의 구축 
위에서 말했듯이 미키타니가 인터넷 쇼핑몰을 
운영하려고 한 시기는 일본에서는 전자상거래의 
”겨울” 시대였다 사실 인터넷 쇼핑몰을 설립하기 
전에 미키타니는 그 당시 일본에 있던 약 25007ß 
에 걸치는 인터넷 쇼핑몰을 조사하여 사례 연구를 
해 보았는데 물건을 사고 싶어지게 만드는 사이트 
를찾을수없었다고한다 
일본에서는 인터넷 쇼핑몰이 1994년쯤부터 나 
타나기 시작했는데 당시 인터넷 쇼핑몰에서 이익 
을 올라고 있는 기업은 거의 없었다 운영하고 있 
는 기업들도 이익을 올라려고 하는 것이 아니라 
각 업종 대기업이 장래 다가올 본격적인 인터넷 
쇼핑 시대에 대비하여 노하우를 얻으려고 시험적 
으로 참여하는 경우가 많기 때문이었다. 거기에는 
새로운 아이디어도， 경쟁전략에 대한 친지함도 없 
었다고 한다- 그러한 대기업들이 운영하고 있는 
쇼핑몰은 상품을 그저 진열하기만 한 카탈로그에 
불과하고 통신판매와 차이가 없었다. 그러한 쇼핑 
몰을 보고 그는 일방통행의 사이트가 아니고 소 
비자들이 즐길 수 있는 사이트를 만들어야 된다 
고 생각했다. 왜냐하면 소비자들이 점포 내 사람 
들과의 커뮤니케이션을 즐기면서 물건을 사기 
때문이라고 한다. 인터넷에서는 쌍방향의 커뮤니 
케이션이 가능하며 인터넷 이용자들은 그러한 
커뮤니케이션을 즐겨 하는 사랍들이 많다고 생 
각하였다， 
미키타니가 쇼핑몰의 사례 연구에서 깨달은 점 
은 더 있었다 많은 쇼핑올에 있어서 상품을 갈아 
넣음이 빈번히 행해지지 않으며 , 오래 되어서 쓸 
모없는 정보가 많았다고 한다- 예를 들어 여름언 
데도 발렌타인 초콜릿을 팔고 있는 사이트가 있었 
다고 한다 기존 쇼핑몰의 경우 몰에 출정하는 측 
에서 점포 페이지를 직접 만드는 것이 아니라 쇼 
핑몰 운영 회사가 홈페이지 제작 회사에 하청을 
주어서 만드는 것이었다. 홈페이지 제작 회사는 
출접자 측의 입장을 생각하지 않고 될 수 있는 대 
로 기술적으로 복잡한 페이지를 만들려는 경향이 
있었다고 한다 그 바람에 쇼핑몰에 출접하겠다는 
의사결정을 하고 나서 막상 출접하게 될 때까지 
시간이 오래 걸렸다고 한다‘ 상품의 갈아넣기도 
출점자 측에서 마음대로 할 수 없었으므로 출점자 
는 홈페이지 제작 회사에 의뢰해야 했다 그래서 
상품을 변경하는 데에 몇 달 걸리는 것도 드물지 
는 않았다고 한다 4) 또한 홈페이지 제작자 위주 
의 정보량이 많은 무거운 화상이 쓰이는 수가 많 
으므로 인터넷 이용자들은 쇼핑몰 사이트를 여는 
데에 시간이 한참 걸려서 스트레스만 받고 쇼핑을 
즐길 수 없었다고 한다 이렇듯이 대기업들의 시 
험적인 시도에 불과한 인터넷 쇼핑몰은 인터넷 이 
용자들이 사이트를 자주 방분하게 짜여자지 못했 
던 것이다 비록 점포나 상품이 좋더라도 쇼핑볼 
자체에 집객력이 없으면 출정해도 아무 소용이 없 
을 것이다 
그리고 출점료도 매우 비썼다 처음 점포를 낼 
때 초기비용으로서 50만엔에서 200만엔이나 지 
불해야 하는데다가 매달 출점료로서 30만엔에서 
100만엔 이상을 내야 했다 게다가 매상고에 상 
응해서 매상마진도 내야 하는 것이다 그러한 비 
용을 부담하면서 출접자가 이익을 올라는 것이 어 
려울 것이다- 그래서 비싼 출점비용은 인터넷 쇼 
핑몰에 접포를 만들겠다는 의사결정을 하지 못하 
게 하는 원인이 될 수 있었다 
쇼핑몰을 조사한 결과를 바탕으로 기존 쇼핑몰 
의 결점을 극복한 독자 시스댐을 라쿠텐은 8개월 
걸려서 개발했다. 처음에 미국에서 쇼핑몰 소프트 
웨어를 사 가지고 오려고 하기도 했으나 일본인의 
제품구매에 대한 감각이 미국인의 감각과는 다르 
므로 직접 시스댐을 구축하기로 했다. 일본인은 
물건을 살 때 가게 주인이나 가게에 모이는 사람 
들과의 커뮤니케이션을 즐기면서 쇼핑을 하는 것 
이다 그러한 즐거움을 쇼핑몰에 넣기 위해서는 
자기 손으로 프로그램을 개발할 수 밖에 없다고 
4) “ H本끼/"-1--I" lv' '1: -1이;j: ~tl})‘i? })'섭〕ττ ’ R *l'.↑靜RÄ ~7Tν- ， 1998년 7월호 
(http://www.rakuten.co .jp/news/news22. html) 
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독자 시스템을 개발했던 사람은 라쿠텐의 부사 
장인 혼조(本城)이다， 혼조는 원래 일본 홍업은행 
에의 취직을 지망하는 케이오(慶應)대학교 대학원 
생이었다 혼조는 취직 준비를 하다가 은행에서 
해외 유학에 파견되고 나서 30세쯤에 은행을 그 
만두는 사람이 많다는 이야기를 들었다 그래서 
은행을 그만두고 직접 사엽을 하고 있던 미키타니 
한테서 일본 흥업은행에 관해서 여러 가지 불어보 
려고 그의 사무실을 방문했다 혼조는 일본 홍엽 
은행에 입사하고 급성장 중인 정보산업 관련 분야 
에 투신하고자 하는 희망에 차 있었다고 한다 그 
러나 미키타니는 혼조의 생각을 아예 부정하고 은 
행이 산업을 일으킬 수 있던 시대는 벌써 끝났다 
고 혼조에게 말했다 혼조는 미키타니와 의논하다 
가 그의 생각에 동감하게 되었다 그 날부터 혼조 
는 취업 활동을 그만두고 미키타니의 사무실에 나 
와 그의 일을 도와 주기 시작했다 비록 혼조가 
라쿠텐 시장의 독자 시스템을 개발했다고 해도 미 
키타니보다 약간 컴퓨터를 잘 하는 정도일 뿐이었 
다. 그는 프로그래밍에 대해서 문외한이었으며 프 
로그래밍의 책을 보면서 기초부터 공부하고 시스 
템을 만들어 갔다고 한다 그 시스랩에 RMS(라 
쿠벤 Merchant Server) 라는 이 릅을 붙였다‘ 
그렇게 개발된 라쿠텐 시장의 시스템， RMS는 
기존 쇼핑몰의 결점을 극복하려는 것이었다 이제 
기존 사이트와 라쿠탠 시장이 어떤 점이 다른지 
기술해 가고자한다， 
우선 홈페이지 제작 회사가 만들던 정포의 페 
이지를 출점자 자신이 직접 편집할 수 있게 시스 
탬을 만들었다 기존 쇼핑몰에서는 컴퓨터 소프트 
웨어에 잘 정통해 있어야 패이지를 작성할 수 있 
었는데 라쿠벤 시장에서는 워드 프로세서를 조작 
할 수 있을 정도 캠퓨터를 사용할 수 있으면 특별 
한 소프트웨어를 쓰지 않아도 정포 페이지를 만들 
수 있는 것이다 페이지를 제작하기 위한 프로그 
래멍이나 데이터 베이스 구축 등 특별한 지식이 
없어도 인터넷에 접속할 수 있는 환경만 있으연 
쇼핑올 상에 점포를 쉽게 개접할 수 있다 출품하 
는 상품수에 달려 있지만 상품수가 10개 정도의 
경우 약 10 - 20분만에 점포를 개정할 수 있다 
고 한다 이렇듯이 라쿠텐 시장에서는 홈페이지 
제작 회사에 의뢰하지 않아도 출점자 자신의 손으 
로 짧은 시간에 간단히 점포 페이지를 작성， 편집 
할 수 있는 것이다 출점자가 직접 페이지를 만들 
기 때문에 출점초기비용도 크게 줄일 수 있게 된 
다 사실 다음에서 언급하겠지만 라쿠텐 시장에의 
초기비용은 제로이다 
점포 페이지의 변경도 출점자가 자유 자재로 
할 수 있다 점포 디자인이나 상품 구성， 가격을 
유연히 바꿀 수 있으며 화상도 간단히 페이지에 
넣을 수 있도록 만들었다 많은 쇼핑몰의 결정이 
점포주가 직접 상품구성을 바꾸지 봇하는 것이었 
는데 라쿠텐 시장에서는 점포주가 원할 때 원하는 
대로 상품을 바꾸거나 추가할 수 있다 그뿐만 아 
니라 점포의 디자인 등도 자유롭게 갱신할 수 았 
으므로 자기 마음대로 점포 운영을 할 수 있다 
예를 들어 시간이나 요일 또는 날씨에 따라 상품 
을 갈아 넣는 것도 간단히 할 수 있으며 그것도 
짧은 시간에 처리할 수 있다 이렇게 독자 시스템 
을 구축하는 것으로 정보의 신선도가 떨어지는 것 
을 막을 수 있으며 시기나 유행 둥에 맞는 상품을 
점포주가 인터넷 이용자들에게 제공할 수 있는 것 
이다 
기존의 쇼핑볼에 있어서는 거래에 관한 데이터 
관리는 점포 측에서 데이터 베이스를 구축해서 개 
별로 대응해야 되었으나 라쿠텐 시장에 있어서는 
그러한 데이터도 자동적으로 데이터 베이스에 보 
존된다 전거래에 걸치는 데이터를 수주 베이스， 
고객 베이스， 상품 베이스， 매상고 베이스 퉁 여 
러 각도에서 관리할 수 있다. 매일의 액세스수를 
점포 내의 페이지마다 파악할 수도 있고 요일별， 
시간대별， 상품별 등으로 액세스수를 자세히 분석 
할 수도 있다 액세스한 고객에 관해서도 속성이 
5) "eA物 1 e에싸 1 e會社 1 ，" President , 2000년 4원호 




나 액세스 경로 등을 알 수 있도록 되어 있으며 
이러한 여러 데이터를 활용함으로써 인터넷 상에 
서의 소비자 행동을 파악 및 분석할 수 있다 그 
리고 점포주는 그러한 분석 결과를 마케탱에 활용 
할 수 있는 것이다 또 데이터 베이스를 기반으로 
해서 점포마다 mailing list도 자동적으로 작성되 
므로 고객들에게 각종 정보를 보내는 등 자상하게 
고객 관리하는 것도 가능하다 
출점 비용은 종래의 쇼핑몰과 비교할 수 없을 
만큼 싸게 셜정되어 있다 기존 쇼핑올의 출점 비 
용이 매우 비싼 것은 벌써 언급했는데 라쿠텐 시 
장에서는 상품수가 507~ 이하의 소규모 출점인 
경우 접포주는 매탈 5만엔만 라쿠텐에 지불하연 
된다 출정비용은 점포에 게재할 상품수에 따라 
달라지는데 보통규모 출정일 경우 10만엔아며 대 
규모 출점일 경우 25만엔이다 그리고 점포 페이 
지 작성을 라쿠텐에 위탁할 경우를 제외하고 처음 
개점할 때 지불하는 초기비용은 부과되지 않는다 
더구나 매상고에 따라 발생할 매상마진조차 없으 
므로 점포주는 매달 상품수에 따라 정해지는 정액 
출점요금만 라쿠벤에 지불하면 되는 것이다‘ 이것 
은 파괴적인 가격이라고 할 수 있을 것이다. 상품 
수 50개 이하인 경우 매달 5만엔만 내면 되니까 
출정하는 측에서는 실패를 두려워하지 않고 편하 
게 출접하는 것을 결정할 수 있올 것이다 
또한 인터넷을 통해서 라쿠텐 시장에 액세스하 
는 고객들 입장에서는 무거운 화연을 사용하고 있 
지 않으므로 빨리 download할 수 있으며 게다가 
조작이 간단하므로 스트레스를 받지 않고 쇼핑을 
즐길수있다 
이상의 논의를 정리하연 〈표 1)과 같다 
집껴력을 향상시키기 위한 일 
현실의 쇼핑몰과 마찬가지로 인터넷 쇼핑올에 
있어서도 집객력 즉 인터넷 이용자가 얼마나 라쿠 
텐 시장에 액셰스하게 만들지가 중요하다 꼭 상 
품을 사지 않아도 많은 사람들이 쇼핑몰에 액세스 
하도록 쇼핑볼을 짜는 것이 필요하다‘ 그래서 인 
터넷 쇼핑몰은 오락성을 갖추고 있어야 한다고 미 
키타니는 생각한다 오락성이 없거나 떨어지변 그 
사이트에 한번 더 액세스하려는 마음이 생기지 않 
〈표 1) 라쿠텐 시장과 종래의 쇼핑몰과의 비교 
라쿠텐시장 종래의 쇼핑몰. 
출정비용(월당)" 5만엔 30-100만엔 이상 
출정초기비용 .. , 0엔 50-200만엔 
페이지 작성 난이도 컴퓨터 초보자라고 가능 
소프트 혜어에 정통해 있는 사람 
이 아니면 불가능 
페이지 작성 기간 
출정자가 직접 간단히 작성할 출정자와 페이지 제작자， 볼운영자 
수 있으므로 단시간에 완성 가 다르므로 시간이 걸렴 
상품 변경， 추가 즉시 스스로 가능 
출점자가 직접 할 수 없으므로 시 
간이 결링 
가격 변경 즉시 스스로 가능 
출정자가 직접 할 수 없으므로 시 
간이 걸림 
화상 변경 추가 즉시 스스로 가능 
출점자가 직접 할 수 없으므로 시 
간이 걸리 
거래 데이터 관리 자동관리 출점자가 구매 또는 개발해야 함 
출처 http://www. rakuten .cojp/ aboutus/point. htmJ 
- 일반적으로 라쿠렌 시장과 비교 가능한 쇼핑볼을 상정 
.. 소규모점포를 상정 
.. , 페이지 작성을 디자이너에게 의뢰할 경우는 별도 초기비용이 필요 
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독자 시스템을 개발했던 사람은 라쿠텐의 부사 
장인 혼조(本城)이다. 혼조는 원래 일본 홍업은행 
에의 취직을 지망하는 케이오(慶應)대학교 대학원 
생이었다 혼조는 취직 준비를 하다가 은행에서 
해외 유학에 파견되고 나서 30세쯤에 은행을 그 
만두는 사랑이 많다는 이야기를 들었다. 그래서 
은행을 그만두고 직접 사업을 하고 있던 미키타니 
한테서 일본 홍업은행에 관해서 여러 가지 불어보 
려고 그의 사무실을 방문했다 흔조는 일본 홍엽 
은행에 입사하고 급성장 중인 정보산업 관련 분야 
에 투신하고자 하는 희망에 차 있었다고 한다 그 
러나 미키타니는 혼조의 생각을 아예 부정하고 은 
행이 산업을 일으킬 수 있던 시대는 벌써 끝났다 
고 혼조에게 말했다 혼조는 미키타니와 의논하다 
가 그의 생각에 동감하게 되었다 그 날부터 혼조 
는 취엽 활동을 그만두고 미키타니의 사무실에 나 
와 그의 일을 도와 주기 시작했다 비록 혼조가 
라쿠텐 시장의 독자 시스템을 개발했다고 해도 미 
키타니보다 약간 컴퓨터를 잘 하는 정도일 뿐이었 
다 그는 프로그래밍에 대해서 문외한이었으며 프 
로그래밍의 책을 보면서 기초부터 공부하고 시스 
템을 만들어 갔다고 한다. 그 시스템에 RMS(라 
쿠텐 Merchant Server)라는 이릅을 붙였다 
그렇게 개발된 라쿠텐 시장의 시스템， RMS는 
기존 쇼핑올의 결점을 극복하려는 것이었다. 이제 
기존 사이트와 라쿠텐 시장이 어떤 점이 다른지 
기술해 가고자한다 
우선 홈페이지 제작 회사가 만들던 점포의 페 
이지를 출점자 자신이 직접 편집할 수 있게 시스 
템을 만들었다 기존 쇼핑몰에서는 컴퓨터 소프트 
웨어에 잘 정통해 있어야 페이지를 작성할 수 있 
었는데 라쿠텐 시장에서는 워드 프로세서를 조작 
할 수 있을 정도 컴퓨터를 사용할 수 있으면 특별 
한 소프트웨어를 쓰지 않아도 점포 페이지를 만들 
수 있는 것이다 페이지를 제작하기 위한 프로그 
래밍이나 데이터 베이스 구축 등 특별한 지식이 
없어도 인터넷에 접속할 수 있는 환경만 있으면 
쇼핑올 상에 점포를 쉽게 개점할 수 있다 출풍하 
는 상품수에 달려 있지만 상품수가 10개 정도의 
경우 약 10 ~ 20분만에 점포를 개점할 수 있다 
고 한다， 이렇듯이 라쿠텐 시장에서는 홈페이지 
제작 회사에 의뢰하지 않아도 출접자 자신의 손으 
로 짧은 시간에 간단히 점포 페아지를 작성， 편집 
할 수 있는 것이다 출접자가 직접 페이지를 만들 
기 때문에 출점초기비용도 크게 줄일 수 있게 된 
다 사실 다음에서 언급하겠지만 라쿠텐 시장에의 
초기비용은 제로이다 
점포 페。l지의 변경도 출접자가 자유 자재로 
할 수 있다 점포 디자인이나 상품 구성， 가격을 
유연히 바꿀 수 있으며 화상도 간단히 페이지에 
넣을 수 있도록 만들었다 많은 쇼핑볼의 결정이 
점포주가 직접 상품구성을 바꾸지 못하는 것이었 
는데 라쿠댄 시장에서는 점포주가 원할 때 원하는 
대로 상품을 바꾸거나 추가할 수 있다 그뿐만 아 
니라 점포의 디자인 등도 자유롭게 갱신할 수 있 
으므로 자기 마음대로 점포 운영을 할 수 있다 
예를 들어 시간이나 요일 또는 날씨에 따라 상품 
을 갈아 넣는 것도 간단히 할 수 있으며 그것도 
짧은 시간에 처리할 수 있다 이렇게 독자 시스템 
을 구축하는 것으로 정보의 신선도가 떨어지는 것 
을 막을 수 있으며 시기나 유행 등에 맞는 상품을 
점포주가 인터넷 이용자들에게 제공할 수 있는 것 
이다‘ 
기존의 쇼핑올에 있어서는 거래에 관한 데이터 
관리는 점포 측에서 데이터 베이스를 구축해서 개 
별로 대응해야 되었으나 라쿠텐 시장에 있어서는 
그러한 데이터도 자동적으로 데이터 베이스에 보 
존된다 전거래에 걸치는 데이터를 수주 베이스， 
고객 베이스， 상품 베이스， 매상고 베이스 등 여 
러 각도에서 관리할 수 있다 매일의 액셰스수를 
점포 내의 페이지마다 파악할 수도 있고 요일별， 
시간대별， 상품별 등으로 액세스수를 자세히 분석 
할 수도 있다 액세스한 고객에 관해서도 속성。l 
5) “eA物! evJfò’이 e會社 1 ，" President. 2000년 4월호 
(htttp:/ /www .. rakulen.co .j p/news/2000/news200003_OOl m. html) 
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나 액셰스 경로 동을 알 수 있도록 되어 있으며 
이러한 여러 데이터를 활용함으로써 인터넷 상에 
서의 소비자 행동을 파악 및 분석할 수 있다 그 
라고 점포주는 그러한 분석 결과를 마케팅에 활용 
할 수 있는 것이다. 또 데이터 베이스를 기반으로 
해서 점포마다 mailing list도 자동적으로 작성되 
므로 고객들에게 각종 정보를 보내는 둥 자^J-하게 
고객 관리하는 것도 가능하다 
출점 비용은 종래의 쇼핑몰과 비교할 수 없을 
만큼 싸게 설정되어 있다 기존 쇼핑몰의 출정 비 
용이 매우 비싼 것은 벌써 언급했는데 라쿠벤 시 
장에서는 상품수가 507~ 이하의 소규모 출점인 
경우 점포주는 매달 5만엔안 라쿠텐에 지불하연 
된다， 출점비용은 점포에 게재할 상품수에 따라 
달라지는데 보통규모 출점일 경우 10만엔이며 대 
규모 출접일 경우 25만엔이다 그리고 점포 페이 
지 작성을 라쿠텐에 위탁할 경우를 제외하고 처음 
개점할 때 지불하는 초기비용은 부과되지 않는다 
더구나 매상고에 따라 발생할 매상마진조차 없으 
므로 점포주는 매달 상품수에 따라 정해지는 정액 
출접요금만 라쿠텐에 지불하면 되는 것이다 이것 
은 파괴적인 가격이라고 할 수 있을 것이다 상품 
수 50개 이하인 경우 매탈 5만엔만 내면 되니까 
출점하는 측에서는 실패를 두려워하지 않고 연하 
게 출접하는 것을 결정할 수 있을 것이다. 
또한 인터넷을 통해서 라쿠텐 시장에 액세스하 
는 고객들 입장에서는 무거운 화면을 사용하고 있 
지 않으므로 빨리 download할 수 있으며 게다가 
조작이 간단하므로 스트레스를 받지 않고 쇼핑을 
즐길 수 있다. 
이상의 논의를 정리하면 〈표 1)과 같다‘ 
집잭력을 향상시키기 위한 일 
현실의 쇼핑몰과 마찬가지로 인터넷 쇼핑볼에 
있어서도 집객력 즉 인터넷 아용자가 얼마나 라쿠 
텐 시장에 액세스하게 만들지가 중요하다 꼭 상 
품을 사지 않아도 많은 사람들이 쇼핑몰에 액세스 
하도록 쇼핑몰을 짜는 것이 필요하다 그래서 인 
터넷 쇼핑몰은 오락성을 갖추고 있어야 한다고 미 
키타니는 생각한다 오락성。l 없거나 떨어지면 그 
사이트에 한번 더 액세스하려는 마음이 생기지 않 
〈표 1> 라쿠댄 시장과 종래의 쇼핑몰과의 비교 
라쿠텐시장 종래의 쇼핑몰* 
출점비용(월당)** 5만엔 30-100만엔 이상 
출점초기비용*** 0엔 50-200만엔 
페이지 작성 난이도 컴퓨터 초보자라고 가능 
소프트 혜어에 정통해 있는 사람 
이 아니면 불가능 
페이지 작성 기간 
| 출점자가 직접 간단히 작성할 출점자와 페이지 제작자， 몰운영자 
수 있으므로 단시간에 완성 가다르므로시간이 걸림 
상품 변경， 추가 |즉시 스스로 가능 
출점자가 직접 할 수 없으므로 시 
간이 걸림 
가격 변경 |즉시 스스로가능 
l 출점자가 직접 할 수 없으므로 시 
간이 걸림 
화상 변경. 추가 |즉시 스스로가능 
| 출점자가 직접 할 수 없으므로 시 
간이 걸리 
거래 데이터 관리 |자동관리 | 출정자가 구매 또는 개발해야 함 
출처 http://www.rakuten.co .jp/aboutus/point.html 
일반적으로 라쿠렌 시장과 비교 가능한 쇼핑볼을 상정 
” 소규모점포를 상정 
**‘ 페이지 작성을 디자이너에게 의뢰할 경우는 별도 초기비용이 필요 
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게 될 것이다- 라쿠텐 시장은 이벤트를 항상 개최 
함으로써 사이트에 오락성을 갖추게 하는 동시에 
사이트 자체의 매력도를 높이려고 노력하고 있다 
그러한 이벤트에는 예를 들어 옥션이나 f1 ea 
market이 있다 
라쿠텐 시장에 점포릎 보유하고 있으연 누구나 
옥션에 출품할 수 있다 점포주는 옹션을 개최함 
으로써 고객이 점포에 액세스해 오는 것을 기다리 
기만 하는 것이 아니라 보다 적극적으로 고객을 
모을 수 있을 것이다 옥션에도 여러 가지 방법이 
있다 입찰 가격이 비싼 순서대로 낙찰하게 되는 
일반 옥션이나 1엔부터 입찰이 가능한 “l 엔 옥 
션 점포가 미리 정한 ”고정 가격”으로 입찰하면 
선착순으로 낙찰되는 ‘고정 가격 옥션”이 있다 
라쿠텐 시장에는 보통 때는 물건을 사려고 방 
문해 오는 고객이 물건을 파는 쪽으로 바뀌는 짜 
임도 있다 Flea market이 그것인데 여기에는 
회윈 등록만 하면 아무나 출품할 수 있다 출품자 
는 상품 1개당의 출품 수수료 100엔과 매상고의 
5%인 매상마진만 라쿠텐에 지불하면 된다 Flea 
market의 낙찰율은 무려 86%라고 한다 더구나 
Flea market에 회원 등록한 사람은 매월 라쿠텐 
이 시행하는 공모에 응모할 수 있으며 매주마다의 
출품량에 상응하는 기념선물도 받을 수도 있다‘ 
Flea market은 1999년 9월에 시작되었는데 출 
품수는 점점 증가되고 있어 2000년3월말에는 
28 .420점에 달했다 
쇼핑몰에 오락성을 갖추게 할 뿐만 아니라 라 
쿠벤은 고객에 대해서 직접 판매 촉진 활동도 하 
고 있다， 라쿠텐은 액세스해 올 사람을 늘리기 위 
해서 소비자에게 e-mail을 사용한 mail maga 
zme을 보내 라쿠텐 시장에 관한 정보를 제공하 
고 있다 Mail magazine은 라쿠텐 시장에 회원 
등록만 하연 받을 수 있다 이러한 방법둥을 통해 
라쿠텐은 기존 고객을 repeater화하려는 것이다， 
그리고 고객에게서 질문이 왔을 경우 신속히 대응 
함으로써 라쿠벤 시장에 대해서 고객이 갖는 신뢰 
감을 높이는 동시에 브랜드 이미지 향상도 노리고 
있다 
라쿠텐은 인터넷 쇼핑몰에는 인터넷 쇼핑몰에 
알맞은 마케팅 방법이 있다고 생각한다 그래서 
인터넷 쇼핑볼에 액세스해 오는 사람을 늘리기 위 
해서 점포주에게 점포의 작성. 편집， 상품 관리방 
법 수주 후의 대응방법 등을 교육하는 서비스 
‘라쿠텐 대학”을 제공하고 있기도 하다 
이렇듯이 라쿠덴은 옥션. f1 ea market 등 여 
러 가지 행사플 마련해서 쇼핑몰의 오락성을 향상 
시키거나 고객에게 식접 mail magazine을 보내거 
나 해서 쇼핑몰의 활성도를 높이려고 하고 있다 
커뮤니케이션의 장소로서의 라쿠탠 시장 
라쿠텐 시장이 1997년5월에 시작되었을 때만 
해도 참가 점포수는 13개에 불과했다 그 안에는 
토큐(東急)백화점같은 대기업도 있었으나 빵집， 
해산물도매상 등도 포함되어 있었다， 라쿠텐은 창 
럽 당시 사장을 포함해도 사원이 6명밖에 없었는 
데 모두가 미키타니를 선두로 라쿠텐 시장에 출접 
해 주는 기업을 찾으려고 영엽 활동에 나섰다 하 
나라도 많은 가게가 출정하도록 일본 전국 여랴 
기업이나 가게， 식당， 단체 등을 방문하였다고 한 
다 인터넷 자체에 대한 이해가 낮은 경우도 많아 





1999.12 2000.1 2000.2 2000.3 
출처 四半期η事業σ)進비↓4시兄 
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서 라쿠텐 시장의 페이지를 인쇄하고 하나씌 보여 
주면서 인터넷이 무엇인지부터 설명한 일도 있었 
다고 한다 한명이 한 달에 100건을 넘을 만한 
방문 활동 끝에 겨우 13점포가 모였다. 그 후에 
도 열심히 영업 활동을 계속한 결과 1997년 말에 
는 점포수가 100개를 넘게 되었다 영업 활동도 
잘 했지만 다른 쇼핑몰보다 출점 비용이 훨씬 싸 
고 점포주가 스스로 페이지 편집을 할 수 있다는 
소문이 퍼져서 점포수가 급증하게 되었다 1997 
년5월에 13개 점포로 시작된 라쿠텐 시장은 
1998년 말에는 300점포， 1999년 말에는 1660 
점포， 2000년이 들어 2000점포를 넘어 2000년 
3월말 현재 2400점포를 보유하게 되었다 
라쿠텐 시장에 있어서 이렇게 점포수도 액셰스 
수도 증가하고 있는 이유의 하나는 라쿠텐이 쇼핑 
몰에서의 커뮤니케이션을 중요시하고 있는 데에 
있다고 할 수 있다 미키타니에게는 여러 신문사 
나 잡지사가 취재하러 오는데 기자한테서 인터뷰 
를 받을 때마다 그는 인터넷 쇼핑몰도 현실의 쇼 
핑몰과 같이 대변 판매를 하는 곳이며 라쿠텐 시 
장도 마찬가지로서 카탈로그 판매가 아니라 소비 
자와 대화를 하면서 물건을 판매하는 장소라고 강 
조하고 있다 미키타니 자신이 라쿠텐 시장을 쇼 
핑몰이 아니라 marketplace로서 생각한다는 것 
이다 6) 여기에서는 가게 쪽의 사람과 물건을 사 
러 온 사람 사이에 대화가 이루어지고 그러한 커 
뮤니케이션을 통해서 가격이 형성되어 거래가 행 
해지는데 그것은 마치 용산 전자상가나 일본 아키 
하바라(秋棄頂)같은 장소이다 파는 쪽과 사는 쪽 
이 모이는 장소로서의 marketplace를 제공하는 
것이야 말로 라쿠텐의 일이라고 생각한다 
인터넷 이용자는 통신 판매같은 일방통행형 정 
보전달。l 아니라 쌍방향 커뮤니케이션을 적극적으 
로 원한다고 미키타니는 생각한다 종전의 인터넷 
쇼핑몰은 파는 사람과 사는 사람 사이에 홈페이지 
제작 회사같은 제3자가 개입하는 것으로 인하여 
커뮤니케이션이 분단되어 있었다 라쿠텐은 쌍방 
사이에 개입하는 제3자를 제거하고 자동화라는 
개념을 도입하여 양자의 원활한 커뮤니케이션을 
촉진시키려고 한 것이다. 옥션도 파는 쪽과 사는 
쪽의 커뮤니케이션을 증폭시키는 도구이며 f1 ea 
market은 사는 사람끼리의 커뮤니케이션을 증폭 
시키는 도구라고 볼 수 있을 것이다 그 뿐만 아 
니라 요즘 일본의 큐슈()L州) , 츄고크(中國) , 시 
코크(맨國) 지방에서는 점포주끼리 자발적으로 모 
여서 점포 운영 노하우를 연구하거나 정보를 교환 
하게 되었다 7) 점포끼리의 커뮤니케이션도 활성 
화하고 있는 것이다. 
지금까지 라쿠텐 시장은 B to C(점포에서 소 
비자에게)와 C to C(소바자에서 소비자에게)릎 
중심으로 운영해 왔다 통상의 점포 판매는 B to 
C이며 f1ea market는 C to C에 속하는 것이다 
이렇듯이 라쿠텐은 점포주와 소비자 또는 소비자 
끼리， 점포주끼리의 커뮤니케이션을 활발화시키는 
짜임을 내포하는 인터넷 쇼핑몰이라고 할 수 있다 
마치며 
지금까지 미키타니가 이끄는 라쿠벤에 대해서 
기술해 왔다‘ 그는 사업을 새로 시작함에 입해서 
작은 자본으로 할 수 있으며 앞으로 성장이 기대 
될 사업을 골랐다고 한다‘ 그리고 무엿보다도 그 
는 ‘전쟁형”보다 “전투형” 사엽을 골랐다고 한다 
전쟁형 비즈니스란 규모의 이익을 추구함이 필요 
하므로 큰 시장점유율을 획득하는 것을 기본전략 
으로 하는 사업아라고 미키타니는 정의한다， 한편 
전투형 비즈니스란 국지전에서 이겨 나가면 되는 
사엽이라고 정의한다 8) 라쿠텐 시장은 바로 전투 
6) “잖天市場녀판-}νt'(' 강U 公開後1 ::1: M&A ↑士용flt J."’, B 1ft、 '1 f t:;;;t'A , 2000년 5월호 
(http://www.rakuten.co .jp/neW8/2000/neW8200004_002_m. html) 
7) "小영 강7γ 1) .1' 젖天(3) ’ ib'~낌新閒‘ 2000년 3월 2일 
(http://www.rakuten.co .jp/new8/2000/news200003_002_n. html 
8) “쩍張h 시ν 1-"，!i&'，>O;껴，‘ NVC Monthly , 1997년 8월호 
(http://dvl. daiwa , co .jp/Cl ub/SPECIAL/ 808 , html) 
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형 비즈니스라고 그는 한다 시장점유율에 신경을 
쓰지 않아도 점포의 출점비용 5만엔을 얻기 위하 
여 하나씩 착실히 개척해 나가면 된다고 한다 。1
러한 3가지 요소 즉 소자금， 성장생， 전투형을 동 
시에 충족시키는 사업은 역시 인터넷 관련 사업이 
었다고 한다 벤처기업이 성공할 수 있는 시장은 
그러한 조건을 갖추는 시장이라고 그는 말한다 
또 2500개에도 걸치는 인터넷 쇼핑몰을 사례 
연구하고 종전의 쇼핑몰의 결점을 극복하도록 라 
쿠텐 시장을 만들어 냈다 점포주가 직접 페이지 
를 편집할 수 있도록 독자 시스랩을 구축하고 점 
포와 고객 사이의 정보의 흐름을 원활화시켰다 
그라고 인터넷 쇼핑몰을 커뮤니케이션의 장소로서 
생각하고 옥션. flea market 등 커뮤니케이션을 
활성화시키는 구조를 라쿠텐 시장에 넣었다 그것 
에 의하여 라쿠텐 시장의 집객력을 향상시킬 수 
있었다 
라쿠텐에 걱정이 없는 것이 아니다 Online 
auctioneer인 미국 cBay사는 일본어판 사이트를 
마련했고 일본 시장에 참여할 전망이다‘ 그리고 
라쿠벤의 수익 구조도 문제라고 올 수 있다 매상 
고에서 차지하는 출점료의 비율이 83.2%에 도달 
해 있는 것이다(1999년 결산) 출점료 이외의 수 
입원을 개척해야 할 것이다 그렇지만 지금까지 
마키타니는 라쿠텐을 잘 경영하고 있다고 할 수 
있다 미 국의 BusinessWeek 지 는 그를 일본 
e→commerce왕(Japan ’ s king of e-commerce) 
이라고 부르고 RED HERRING지는 그를 1999 
년의 톱 10 기엽가(起業家)로서 골랐다 9). 10) 미 
키타니가 이끄는 라쿠벤은 일본에서 결코 많지 않 
은 전자 상거래의 성공 사례라고 할 수 있다 
9) “ Is This Man Building the Amazon.com of Asia。’ BusinessWeek. February 7. 2000 
(http://www.businessweek.com/2000/00_0fi/b~667204.htm) 
10) "The Counterculturalisl." RED HEI \H l :.JG. Seplember , 2000 
(http:; /www.redherring.com/mag/issue70/110enlre/news-fea-mikitani.html) 
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